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ABSTRACT 
The purpose of this study is to examine the effect of marital status, social security, saving 
motives, and company competencies toward demand on insurance with inclination to 
purchase as mediating variable. The number of respondents from this study are 242 
respondents who has a minimum age criteria of 24 years and lived in Gresik, Bangkalan, 
Mojokerto, Surabaya, Sidoarjo and Lamongan. The technique for analyzing data uses Partial 
Least Square Structural Equation Modeling (PLS-SEM) using the WarpPLS 6.0 program. 
The results of this study explain that marital status has a significant positive effect on 
insurance demand, social security has a significant negative effect on insurance demand, 
saving motives has a significant positive effect on insurance demand, company competence 
has a significant positive effect on insurance demand and inclination to purchase can 
mediate the effect company competencies towards demand on insurance. 
  





Manusia seringkali dihadapkan pada 
pengambilan keputusan dengan beberapa 
pilihan. Setiap keputusan yang dipilih akan 
selalu diikuti oleh risiko, sementara risiko 
tersebut bersifat tidak pasti. Manusia perlu 
melakukan tindakan yang dapat 
meminimalisir risiko tersebut, salah satu 
cara mengalihkan risiko adalah dengan 
menggunakan produk asuransi. 
Menurut Certified Wealth Managers 
Association salah satu definisi dari wealth 
management yaitu sebuah sistem yang 
bersifat komprehensif dan kohesif dengan 
tujuan untuk melindungi dan menjaga aset, 
mengembangkan akumulasi aset dan 
mentransisi aset yang dimiliki ke ahli 
waris. Terdapat 3 pilar utama dalam ilmu 
wealth management yaitu, (1) wealth 
protection & preservation, (2) wealth 
growth & accumulation, dan (3) wealth 
distribution & transition.  
Pilar pertama, wealth protection & 
preservation, bertujuan untuk memberikan 
proteksi atas aset yang dimilik. Pilar 
pertama memiliki beberapa produk yaitu, 
(1) Asuransi, (2) Hedge, (3) Trust, (4) 
Diversification, dan (5) Residance & 
citizenship. Pilar kedua, wealth growth & 
accumulation, bertujuan untuk 
memperbanyak aset kekayaan yang 
dimiliki. Produk pilar kedua yaitu, (1) 
Manajemen pajak, (2) Manajemen 
investasi, (3) Bisnis ventura, dan (4) 
Manajemen keuangan. Pilar ketiga, wealth 
distribustion & transition, bertujuan untuk 
mendistribusikan atau memindahkan aset. 
Produk pilar ketiga yaitu, estate dan dana 
pensiun (Diakses pada web Certified 
Wealth Managers Association, tanggal 25 
Maret 2019, https://www.cwma.or.id/). 
Berdasarkan pilar pertama dalam 
teori wealth management manusia perlu 
melakukan proteksi diri dan aset yang 
dimiliki untuk memenuhi kebutuhan atas 
rasa aman. Setiap keputuasan yang diambil 
tentunya selalu diikuti oleh risiko. Risiko-
risiko tersebut sering kali terjadi pada saat 
yang tidak terduga. Untuk meminimalisir 
risiko yang terjadi maka setiap individu 
perlu menggunakan atau memanfaatkan 
produk-produk asuransi yang sudah ada. 





pertama yaitu wealth protection & 
preservation yang menjelaskan bagaimana 
suatu aset individu dapat terhindar dari 
kehilangan aset yang dimiliki maupun 
risiko dari penurunan aset. 
Menurut Undang-Undang No. 40 
Tahun 2014, asuransi merupakan 
perjanjian oleh dua belah pihak yang mana 
pihak yang tertanggung akan 
membayarkan iuran atau premi kepada 
pihak yang menanggung dan pihak yang 
menanggung berkewajiban untuk 
memberikan jaminan kepada pihak 
tertanggung apabila mengalami musibah 
baik kehilangan barang maupun 
kecelakaan. 
Data dari Otoritas Jasa Keuangan 
(OJK) pada tahun 2013 membagi 
masyarakat menjadi empat kategori 
berdasarkan tingkat literasinya terhadap 
produk asuransi yaitu : (1) well literate, (2) 
sufficient literate, (3) less literate, dan (4) 
not literate. Berdasarkan pengkategorian 
tersebut sebanyak 17,84% masuk dalam 
kategori well literate, 41,69% masuk 
dalam kategori sufficient literate, 0,68% 
masuk dalam kategori less literate, dan 
sisanya sebanyak 39,8% masih belum 
terliterasi atau not literate. Data tersebut 
menunjukan bahwa jumlah masyarakat 
yang belum terliterasi (not literate) masih 
cukup banyak (Firli,. 2017). 
Selain itu, berdasarkan data Asosiasi 
Asuransi Jiwa Indonesia pada tahun 2018 
pengguna asuransi mengalami penurunan 
sebanyak 17,8% yang mana pada tahun 
2017 sebanyak 65,53 juta pengguna 
sekarang menjadi 53,86 juta. Dampak dari 
perang dagang yang sedang berlangsung 
pada tahun 2018 membuat kondisi 
ekonomi melemah sehingga masyarakat 
membatalkan polis asuransi sebelum 
perjanjian asuransi berakhir untuk 
memenuhi kebutuhan sehari-hari. Selain 
itu beberapa perusahaan asuransi tengah 
melakukan konsolidasi bisnis sehingga 
penjualan polis tersebut menurun. 
Ditengah menurunnya industri asuransi 
terdapat beberapa perusahaan asuransi 
yang tetap mengalami pertumbuhan positif  
(Diakses pada website Kontan.com pada 
25 Maret 2019, 
https://insight.kontan.co.id/news/nasabah-
asuransi-jiwa-menurun). 
Terdapat beberapa faktor yang dapat 
mempengaruhi seseorang membeli 
asuransi salah satunya adalah social 
security. Berdasarkan UU No. 40 Tahun 
2004 Tenang Sistem Jaminan Sosial 
Nasional, Social Security (jaminan sosial) 
adalah salah satu bentuk perlindungan 
sosial yang diselenggarakan oleh negara 
untuk menjamin warga negara dalam 
memenuhi kebutuhan hidup dasar yang 
layak. Hal-hal yang dijamin terkait 
kesejahteraan sosial seperti kemiskinan, 
usia lanjut, kecacatan, pengangguran, 
keluarga, dan anak-anak.  
Penelitian yang dilakukan oleh 
Gutter & Hatcher (2008) menunjukan 
bahwa social security berpengaruh 
signifikan negatif terhadap permintaan 
asuransi. Hal tersebut terjadi akibat 
semakin banyak biaya yang dikeluarkan 
untuk penggunaan jaminan sosial maka 
biaya yang digunakan untuk menggunakan 
asuransi semakin berkurang. Sementara 
itu, Eugster, Lalive, Steinhauer, & 
Zweimüller (2011) menyebutkan bahwa 
pengaruh social security terhadap 
permintaan asuransi sosial yang disediakan 
oleh pemerintah juga dipengaruhi oleh 
budaya masing-masing daerah di Swiss.  
Selain social security, saving 
motives juga menjadi faktor yang dapat 
mempengaruhi permintaan asuransi. 
Saving Motives adalah niat seseorang 
untuk menyisihkan sebagian dari 
pendapatannya untuk ditabung dengan 
tujuan digunakan dimasa yang akan 
datang. Saving motives banyak diteliti 
sebagai alasan seseorang menabung untuk 
mempersiapkan kebutuhan masa 
depannya. Terdapat empat dimensi saving 
motives yaitu : (1) precautionary motives, 
(2) life cycle motives, (3) bequest motives, 
dan (4) wealth accumulation motives 
(Mahdzan & Peter Victorian, 2013).  
Penelitian yang dilakukan oleh 





menunjukan bahwa seluruh dimensi saving 
motives berpengaruh signifikan positif 
terhadap permintaan asuransi. Sedangkan, 
penelitian Cuandra & Liani (2019) 
menyatakan bahwa hanya life cycle dan 
wealth accumulation motives saja yang 
memiliki pengaruh signifikan positif 
terhadap permintaan asuransi. 
Precautionary motives tidak berpengaruh 
dan bequest motives berpengaruh 
signifikan negatif. 
Selain kedua faktor diatas, status 
pernikahan juga menjadi penentu 
seseorang menggunakan asuransi. 
Penelitian yang dilakukan oleh Mahdzan 
and Peter Victorian (2013) menunjukan 
bahwa pembeli asuransi di Malaysia 
terbanyak adalah seseorang yang masih 
lajang kemudian diikuti seseorang yang 
telah menikah dan yang terakhir adalah 
seseorang yang menjadi single parent 
(Cerai). Data yang diperoleh dari Badan 
Pusat Statistik menunjukan terjadi 
penurunan jumlah pasangan yang menikah 
di tahun 2016 sebanyak 6.19%. Sementara 
angka perceraian meningkat ditahun yang 
sama sebesar 5.29% di Indonesia (Badan 
Pusat Statistik, 2016). 
Kompetensi perusaahan juga dapat 
digunakan sebagai variabel yang 
mempengaruhi seseorang terhadap 
permintaan produk asuransi jiwa.. Menurut 
Ulbinaitė et al., (2013) Kompetensi 
perusahaan asuransi adalah kemampuan 
perusahaan menyediakan layanan yang 
kompeten dan peduli untuk memenuhi 
kebutuhan nasabah. Persaingan antar 
perusahaan asuransi semakin tajam, 
perusahaan asuransi perlu mengubah 
paradigma pemasaran dari paradigma lama 
ke paradigma baru. Paradigma baru 
bukanlah pada bagaimana membuat 
produk, tetapi bagaimana cara terbaik 
perusahaan asuransi untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan individu (Yiswa 
Rasti Esau, 2015).  
Selain variabel-variabel diatas, 
terdapat pula variabel kecenderungan 
membeli. Kecenderungan membeli 
merupakan minat konsumen yang timbul 
untuk membeli produk yang dirasa 
bermanfaat, sehingga konsumen tersebut 
akan membeli produk atas dasar 
keinginannya. Minat konsumen dapat 
muncul apabila konsumen merasa bahwa 
membeli produk asuransi memiliki 
manfaat yang dapat dirasakan, sehingga 
konsumen akan melakukan tindakan atas 
dasar keinginannya untuk membeli produk 
asuransi. Pembelian asuransi akan 
memberikan perasaan aman, baik secara 
finansial maupun psikologi. Hal tersebut 
dapat menimbulkan kecenderungan 
seseorang untuk membeli produk asuransi 
(Ulbinaitė et al., 2013). 
 
KERANGKA TEORITIS YANG 
DIPAKAI DAN HIPOTESIS 
 
Permintaan Asuransi 
Permintaan produk asuransi 
merupakan tindakan konsumen atas 
kesediaannya mengunakan produk tersebut 
dengan tujuan memenuhi kebutuhan akan 
rasa aman dan perlindungan sesuai pilar 
pertama dari wealth management yaitu 
wealth protection &  preservation. 
Ilmu ekonomi mendefinisikan 
permintaan sebagai jumlah barang atau 
jasa yang ingin dan mampu dibeli oleh 
konsumen, pada berbagai tingkat harga, 
dan pada waktu tertentu. Berdasarkan 
konteks penelitian yang dilakukan oleh 
Mahdzan, permintaan produk asuransi 
dapat diukur sebagai variabel kontinu dari 
perkiraan premi tahunan yang bersedia dan 
mampu dibayar oleh para pemegang polis 
asuransi jiwa. Variabel kontinu merupakan 
variabel yang dapat memuat variabel 
seperangkat nilai yang tidak terbatas antara 
dua tingkatan variabel. Variabel kontinu 
ini mempunyai sifat  nilai pecahan 
(Mahdzan dan Peter Victorian, 2013). 
 
Pengaruh status pernikahan terhadap 
permintaan asuransi 
Mahdzan and Peter Victorian (2013) 
menyebutkan bahwa pembeli asuransi di 
Malaysia terbanyak adalah seseorang yang 





yang telah menikah dan yang terakhir 
adalah seseorang yang menjadi single 
parent (cerai). Hal diatas dimungkinkan 
terjadi karena seseorang yang belum 
menikah mengganggap dirinya tidak 
memiliki orang lain yang menanggung saat 
sakit, cacat, atau terkena musibah sehingga 
merasa lebih perlu menggunakan asuransi. 
Selain kesehatan diri sendiri, alasan kedua 
yaitu karena seseorang yang masih lajang 
memiliki sedikit komitmen keuangan yang 
berbanding terbalik dengan seseorang yang 
telah menikah sehingga membuatnya 
memiliki kemampuan lebih untuk 
mengalokasikan dana yang dimiliki untuk 
membeli produk asuransi. Berdasarkan 
uraian tersebut maka dalam penelitian ini 
dapat dirumuskan hipotesis sebagai 
berikut: 
   : Status pernikahan berpengaruh 
positif signifikan terhadap permintaan 
asuransi. 
 
Pengaruh Social Security Terhadap 
Permintaan Asuransi 
Sebagai subsistem dari sistem 
jaminan sosial nasional, Jaminan 
Kesehatan dikelola berdasarkan pada 2 
(dua) prinsip utama: prinsip asuransi sosial 
dan prinsip ekuitas. Selain prinsip, Sistem 
jaminan sosial nasional juga secara 
eksplisit menyatakan tujuan jaminan 
kesehatan untuk menyediakan peserta 
kebutuhan dasar manfaat perawatan 
kesehatan dan perlindungan bagi semua 
peserta (Bintang et al., 2019). 
Penelitian yang dilakukan oleh 
Eugster et al. (2011) menunjukan bahwa 
social security berpengaruh signifikan 
negatif terhadap permintaan asuransi. Hal 
tersebut terjadi akibat semakin banyak 
biaya yang dikeluarkan untuk penggunaan 
jaminan sosial maka biaya yang digunakan 
untuk menggunakan asuransi semakin 
berkurang. Berdasarkan uraian tersebut 
maka dalam penelitian ini dapat 
dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 
   : Social security berpengaruh negatif 
signifikan terhadap permintaan 
asuransi. 
 
Pengaruh Saving Motives Terhadap 
Permintaan Asuransi 
Saving Motive adalah niat seseorang 
untuk menyisihkan sebagian dari 
pendapatannya untuk ditabung dengan 
tujuan digunakan dimasa yang akan 
datang. Saving motive banyak diteliti 
sebagai alasan seseorang menabung untuk 
mempersiapkan kebutuhan masa 
depannya. Terdapat empat jenis saving 
motive yaitu : (1) precautionary motives, 
(2) life cycle motives, (3) bequest motives, 
dan (4) wealth accumulation motives. 
Berdasarkan penelitian Mahdzan & Peter 
Victorian (2013) menyebutkan bahwa 
saving motives berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap permintaan asuransi 
jiwa di Malaysia. Hal ini dapat 
disimpulkan bahwa penduduk Malaysia 
membeli produk asuransi berdasarkan 
motif berjaga-jaga apabila dikemudian hari 
terjadi hal yang tidak diduga 
(precautionary motives), motif untuk 
meninggalkan warisan kepada keluarga 
yang ditinggalkan (bequest motives), motif 
untuk mempersiapkan atas peristiwa dalam 
siklus hidup (life cycle motives), dan motif 
dengan tujuan mendapatkan keuntungan 
atau mengakumulasikan kekayaan (wealth 
accumulation motives). 
Motif akumulasi kesejahteraan dapat 
memicu dampak yang paling besar dalam 
permintaan asuransi yang diikuti dengan 
motif untuk meninggalkan warisan 
dikemudian hari (bequest motives). Selain 
itu siklus hidup konsumen yang 
merupakan hal ketidakpastian juga 
menjadi faktor konsumen membeli produk 
asuransi (life cycle motives). Serta, 
motifasi yang berkaitan dengan keadaan 
dan/atau kebutuhan tidak terduga yang 
mungkin terjadi dikemudian hari 
(precautionary motives). Dari kolaborasi 
motivasi tersebut membuat konsumen 
sadar akan pentingnya membeli produk 
asuransi Mahdzan & Victorian (2013). 
Berdasarkan uraian tersebut maka dalam 






   : Saving motives berpengaruh positif 
signifikan terhadap permintaan 
asuransi. 
 
Pengaruh kompetensi perusahaan 
terhadap permintaan asuransi  
Menurut Ulbinaitė et al. (2013), 
konsumen membutuhkan penyedia layanan 
asuransi yang kompeten, peduli, dan 
mampu menyediakan pelayanan terbaik 
untuk nasabah. Kompetensi penyedia 
layanan asuransi berpengaruh positif 
terhadap pembelian asuransi. Selain itu, 
penelitian tersebut juga didukung dalam 
penelitian Lisnawati (2016) yang 
menyatakan bahwa kompetensi penyedia 
jasa asuransi berpengaruh signifikan 
terhadap pembelian asuransi. Berdasarkan 
pernyataan tersebut menunjukkan bahwa 
semakin baik kompetensi penyedia 
layanan asuransi, maka semakin tinggi 
pula tingkat permintaan produk asuransi. 
Kompetensi penyedia asuransi yang 
dikatakan baik adalah perusahaan asuransi 
yang kompeten, peduli, dan mampu 
menyediakan pelayanan terbaik untuk 
konsumen. Sehingga semakin perusahaaan 
asuransi tersebut kompeten, peduli, dan 
mampu menyediakan pelayanan terbaik, 
maka semakin tinggi tingkat permintaan 
asuransi. Berdasarkan uraian tersebut 
maka dalam penelitian ini dapat 
dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 
   : Kompetensi Perusahaan 
berpengaruh positif signifikan 
terhadap permintaan asuransi. 
 
Kecenderungan membeli memediasi 
pengaruh kompetensi perusahaan 
terhadap permintaan asuransi  
Menurut Ulbinaitė et al. (2013), 
minat konsumen dapat muncul apabila 
konsumen merasa bahwa membeli produk 
asuransi memiliki manfaat yang dapat 
dirasakan, sehingga konsumen akan 
melakukan tindakan atas dasar 
keinginannya untuk membeli produk 
asuransi. Perusahaan yang mampu 
memenuhi kebutuhan konsumen dan 
mampu memberikan pelayanan terbaik 
kepada konsumen dapat memicu 
kecenderungan seseorang untuk membeli 
produk asuransi. Kecenderungan membeli 
dapat memediasi kompetensi perusahaan 
asuransi terhadap permintaan asuransi. Hal 
tersebut menunjukkan bahwa semakin baik 
kompetensi perusahaan asuransi, maka 
semakin tinggi pula kecenderungan 
membeli asuransi. Semakin tinggi 
kecenderungan membeli asuransi, maka 
semakin tinggi pula permintaan asuransi. 
Sehingga semakin perusahaaan asuransi 
tersebut kompeten, peduli, dan mampu 
menyediakan pelayanan terbaik, maka 
semakin tinggi kecenderungan individu 
untuk membeli produk asuransi. 
Berdasarkan uraian tersebut maka dalam 
penelitian ini dapat dirumuskan hipotesis 
sebagai berikut: 
   : Kecenderungan membeli 
memediasi kompetensi perusahaan 
terhadap permintaan asuransi. 
 
Kerangka penelitian yang mendasari 
penelitian ini dapat digambarkan pada 



























Populasi penelitian ini adalah 
pengguna dan non-pengguna produk 
asuransi jiwa. Sampel penelitian ini adalah 
pengguna dan non-pengguna produk 
asuransi jiwa di Gresik, Bangkalan, 
Mojokerto, Surabaya, Sidoarjo dan 
Lamongan. Teknik pengambilan sampel 
pada penelitian ini menggunakan teknik 
purposive sampling dengan kriteria 
pengguna asuransi jiwa yang artinya tidak 
semua anggota populasi mampu menjadi 
sampel yang dipilih oleh peneliti. Peneliti 
juga menggunakan teknik snowball 
sampling yaitu teknik pengambilan sampel 
dari satu responden kemudian diteruskan 
ke responden berikutnya. Selain itu, 
peneliti juga menggunakan teknik 
convenience sampling agar sampel yang 
diinginkan oleh peneliti mudah didapatkan 
dengan kriteria responden memiliki usia 
lebih dari 24 tahun dan  tinggal di Gerbang 
Kertosusila (Gresik, Bangkalan, 




Penelitian ini menggunakan data 
primer. Peneliti memperoleh informasi 
dari responden melalui pertanyaan dan 
pernyataan pada kuisioner yang peneliti 
bagikan. Penelitian ini menggunakan 
metode pengumpulan data survey 
research. Kuisioner disebarkan kepada 
responden secara langsung dan 
menggunakan google form. 
 
Variabel Penelitian 
Variabel penelitian yang digunakan 
dalam penelitian ini meliputi variabel 
dependen yaitu permintaan asuransi, 
variabel independen terdiri dari status 
pernikahan, social security, saving 
motives, dan kompetensi perusahaan, serta 







Permintaan produk asuransi dapat 
diukur sebagai variabel kontinu dari 
perkiraan premi tahunan yang bersedia dan 
mampu dibayar oleh para pemegang polis 
asuransi jiwa. Berdasarkan penelitian 
Mahdzan & Peter Victorian (2013) 
indikator untuk mengukur permintaan 
produk asuransi jiwa adalah premi tahunan 
yang bersedia dibayarkan oleh responden 
dalam mata uang. 
Penelitian ini menggunakan 
indikator premi asuransi bulanan dengan 
mata uang rupiah (IDR). Pengukuran 
variabel permintaan asuransi dengan 
indikator premi asuransi mengguakan 
skala interval sebagai berikut : (1) ≤ Rp 
100.000, (2) Rp 100.000 - Rp 599.999, (3) 
Rp 600.000 - Rp 1.099.999, (4) Rp 
1.100.000 - Rp 1.599.999, (5) Rp 
1.600.000 - Rp 2.099.999, dan (6) ≥ Rp 
2.100.000. 
Status Pernikahan 
Status pernikahan tidak hanya bagi 
seseorang yang menikah sah secara hukum 
(adat, agama, negara dan sebagainya) 
tetapi juga mereka yang hidup bersama 
dan oleh masyarakat sekelilingnya 
dianggap suami-istri. (Badan Pusat 
Statistik, 2016) 
Pengukuran variabel permintaan 
asuransi dengan indikator premi asuransi 
mengguakan skala nominal sebagai berikut 




Social Security (jaminan sosial) 
adalah salah satu bentuk perlindungan 
sosial yang diselenggarakan oleh negara 
untuk menjamin warga negara dalam 
memenuhi kebutuhan hidup dasar yang 
layak. (UU No 40 Tahun 2004)  
Pengukuran social security 
menggunakan dimensi redistributif. 
(Eugster et al., 2011). Pengukuran variabel 
social security menggunakan linkert scale 





sangat  tidak  setuju (STS); (2) tidak setuju 
(TS); (3) ragu – ragu (RR); setuju (S); 
sangat setuju (SS). 
 
Saving Motives 
Saving motives merupakan motif 
menabung individu untuk menyisihkan 
sebagian dari pendapatannya untuk 
menabung dengan tujuan yang dapat 
digunakan dimasa yang akan datang, 
berdasarkan penelitian Mahdzan & Peter 
Victorian (2013) yang membagi dimensi 
saving motives menjadi empat yaitu : (1) 
Precautionary motives,(2) Bequest 
motives,(3) Llife cycle motives,dan (4) 
Wealth accumulation motives. 
Pengukuran variabel saving motives 
menggunakan linkert scale dengan skala 1-
5 sebagai berikut : (1) sangat  tidak  setuju 
(STS); (2) tidak setuju (TS); (3) ragu – 
ragu (RR); setuju (S); sangat setuju (SS). 
 
Kompetensi Perusahaan  
Menurut Ulbinaitė et al., (2013), 
Kompetensi perusahaan adalah 
kemampuan perusahaan menyediakan 
layanan yang kompeten dan peduli untuk 
memenuhi kebutuhan nasabah. Berikut ini 
merupakan indikator yang dapat digunakan 
untuk mengukur variabel kompetensi 
perusahaan asuransi antara lain : (1) 
Kualitas penyedia layanan asuransi dan (2) 
Kemampuan memenuhi kebutuhan 
konsumen 
Pengukuran variabel saving motives 
menggunakan linkert scale dengan skala 1-
5 sebagai berikut : (1) sangat  tidak  setuju 
(STS); (2) tidak setuju (TS); (3) ragu – 
ragu (RR); setuju (S); sangat setuju (SS). 
 
Kecenderungan Membeli 
Menurut Ulbinaitė et al., (2013), 
kecenderungan merupakan minat 
konsumen yang timbul untuk membeli 
produk yang dirasa bermanfaat, sehingga 
konsumen tersebut akan membeli produk 
atas dasar keinginannya. Berikut ini 
merupakan indikator yang dapat digunakan 
untuk mengukur variabel kecenderungan 
antara lain: (1)Mencari rasa aman dan 
perlindungan, (2) Regulasi pemerintah, 
dan (3) Kondisi keuangan masa depan. 
Pengukuran variabel saving motives 
menggunakan linkert scale dengan skala 1-
5 sebagai berikut : (1) sangat  tidak  setuju 
(STS); (2) tidak setuju (TS); (3) ragu – 
ragu (RR); setuju (S); sangat setuju (SS). 
 
Alat Analisis 
Analisis statistik yang digunakan 
dalam penelitian ini yaitu analisis Partial 
Least Square Structural Equation 
Modelling (PLS-SEM) dengan bantuan 
program WarpPLS 6.0.  Evaluasi model 
dalam PLS-SEM dapat dilakukan dengan 
menilai outer model dan inner model. 
 




Berikut peneliti akan menyajikan 
data karakteristik responden dalam 
penelitian yang dilakukan oleh peneliti di 
wilayah Gresik, Bangkalan, Mojokerto, 








Status Pernikahan Persentase (%) 




Usia Persentase (%) 
< 24 Tahun 0,00 
24 s/d 28 Tahun 19,01 
29 s/d 33 Tahun 10,33 
34 s/d 38 Tahun 13,64 








Pendidikan Terakhir Persentase (%) 






Pendapatan Persentase (%) 
< Rp 4.000.000 17,36 
Rp 4.000.000 s/d Rp 
5.999.999 
33,47 
Rp 6.000.000 s/d Rp 
7.999.999 
14,05 
Rp 8.000.000 s/d Rp 
9.999.999 
10,74 
≥ Rp 10.000.000 24,38 
Total 100 
Pekerjaan Persentase (%) 
ASN 11,57 




Jumlah Tanggungan Persentase (%) 
0 21,07 
1 Orang 22,73 
2 Orang 33,06 
≥ 3 Orang 23,14 
Total 100 
Premi Bulanan Persentase (%) 
< Rp 100.000 10,74 
Rp 100.000 s/d Rp 
599.999 
54,13 
Rp 600.000 s/d Rp 
1.099.999 
15,29 
Rp 1.100.000 s/d Rp 
1.599.999 
5,79 
Rp 1.600.000 s/d Rp 
2.099.999 
2,07 
≥ Rp 2.100.000 11,98 
Total 100 
Sumber : Data primer, diolah 
 
Analisi Deskriptif 
Analisis deskriptif memberikan 
gambaran tentang variabel hasil penelitian 
yaitu permintaan asuransi, kecenderungan 
membeli, status pernikahan, social 
security, saving motives, dan kompetensi 
perusahaan berdasarkan sudut pandang 
dari hasil jawaban responden yang dapat 
ditunjukkan dalam bentuk pernyataan yang 
terdapat dalam kuesioner. 
Berdasarkan tabel 2 dapat dijelaskan 
bahwa hasil tanggapan dari 242 responden, 
ternyata rata-rata responden social security 
yang sangat tinggi. Hal ini dapat 
dibuktikan dengan skor rata-rata tanggapan 
responden terhadap variabel social security 
yaitu sebesar 4,37. 
Tabel 2 
TANGGAPAN RESPONDEN 












Sumber : Data primer, diolah 
 
Berdasarkan tabel 3 dapat dijelaskan 
bahwa hasil tanggapan dari 242 responden, 
ternyata rata-rata responden saving motives 
yang tinggi. Hal ini dapat dibuktikan 
dengan skor rata-rata tanggapan responden 























Berdasarkan tabel 4 dapat dijelaskan 
bahwa hasil tanggapan dari 242 responden, 
ternyata rata-rata responden kompetensi 
perusahaan yang sangat tinggi. Hal ini 
dapat dibuktikan dengan skor rata-rata 
tanggapan responden terhadap variabel 
















Sumber : Data primer, diolah 
 
Berdasarkan tabel 5 dapat dijelaskan 
bahwa hasil tanggapan dari 242 responden, 
ternyata rata-rata responden 
kecenderungan membeli yang tinggi. Hal 
ini dapat dibuktikan dengan skor rata-rata 
tanggapan responden terhadap variabel 


















Sumber : Data primer, diolah 
 
Analisis dan Pembahasan 
 
Tabel 6 













































Sumber : Data diolah 
 
Hipotesis 1 
Berdasarkan hipotesis satu dan tabel 
6, hasil estimasi model pada variabel status 
pernikahan memiliki pengaruh signifikan 
positif terhadap permintaan asuransi. Hal 
tersebut dibuktikan dengan nilai p-value 
sebesar kurang dari 0,01. Selain itu, nilai 
koefisien β yang dimiliki oleh variabel 
status pernikahan yaitu sebesar positif 
0,18. Artinya bahwa status pernikahan 
berpengaruh signifikan positif terhadap 
permintaan asuransi. Variabel status 
pernikahan menunjukan hipotesis H1 
diterima atau H0 ditolak. 
Hipotesis 2 
Berdasarkan hipotesis dua dan tabel 
6, hasil estimasi model pada variabel 
social security memiliki pengaruh 
signifikan terhadap permintaan asuransi. 
Hal tersebut dibuktikan dengan nilai p-
value sebesar sama dengan 0,01. Selain 
itu, nilai koefisien β yang dimiliki oleh 
variabel social security yaitu sebesar 
negatif 0,15. Artinya bahwa social security 
berpengaruh signifikan negatif terhadap 
permintaan asuransi. Variabel social 
security menunjukan hipotesis H2 diterima 
atau H0 ditolak. 
Hipotesis 3 
Berdasarkan hipotesis tiga dan tabel 
6, hasil estimasi model pada variabel 





signifikan positif terhadap permintaan 
asuransi. Hal tersebut dibuktikan dengan 
nilai p-value sebesar kurang dari 0,01. 
Selain itu, nilai koefisien β yang dimiliki 
oleh variabel saving motives yaitu sebesar 
positif 0,15. Artinya bahwa saving motives 
berpengaruh signifikan positif terhadap 
permintaan asuransi. Variabel saving 
motives menunjukan hipotesis H3 diterima 
atau H0 ditolak. 
 Hipotesis 4 
Berdasarkan hipotesis empat dan 
tabel 6, hasil estimasi model pada variabel 
kompetensi perusahaan tidak memiliki 
pengaruh signifikan positif terhadap 
permintaan asuransi. Hal tersebut 
dibuktikan dengan nilai p-value sebesar 
0,28. Selain itu, nilai koefisien β yang 
dimiliki oleh variabel kompetensi 
perusahaan yaitu sebesar positif 0,04. 
Artinya bahwa kompetensi perusahaan 
tidak berpengaruh signifikan positif 
terhadap permintaan asuransi. Variabel 
kompetensi perusahaan menunjukan 









KERANGKA HASIL UJI VARIABEL 
MEDIASI 
 
Berdasarkan hipotesis lima, tabel 6, 
dan gambar 2 , hasil estimasi model pada 
variabel kecenderungan membeli 
memediasi pengaruh kompetensi 
perusahaan terhadap permintaan asuransi. 
Hal tersebut dibuktikan dengan nilai p-
value sebesar kurang dari 0,01. Selain itu, 
nilai koefisien β yang dimiliki oleh 
variabel kecenderungan membeli yaitu 
sebesar positif 0,28. Artinya bahwa 
kecenderungan memediasi kompetensi 
perusahaan terhadap permintaan asuransi. 
Variabel kecenderungan membeli 
menunjukan hipotesis H5 diterima atau H0 
ditolak. 
R-Squared      
Berdasarkan tabel 6 hasil estimasi 
model menjelaskan bahwa R-Squared 
     pada variabel permintaan asuransi 
sebesar 0,12. Artinya bahwa 12 persen 
variasi yang terjadi pada variabel 
permintaan asuransi dipengaruhi secara 
simultan oleh status pernikahan, social 
security, saving motives, kompetensi 
perusahaan dan kecenderungan, sedangkan 
sebanyak 88 persen dipengaruhi oleh 
variabel diluar model. Berdasarkan nilai R-
Squared      tersebut yaitu sebesar 12 
persen maka menunjukan model yang 
lemah karena memiliki nilai kurang dari 
sama dengan 0,25 (Ghozali & Latan, 
2016). 
 
Pengaruh status pernikahan terhadap 
permintaan asuransi 
Menurut Badan Pusat Statistik, 
konsep definisi dari status pernikahan 
tidak hanya bagi seseorang yang menikah 
sah secara hukum (adat, agama, negara dan 
sebagainya) tetapi juga mereka yang hidup 
bersama dan oleh masyarakat 
sekelilingnya dianggap suami-istri (Badan 
Pusat Statistik, 2016). Hasil dari hipotesis 
satu menujukan bahwa status pernikahan 
memiliki pengaruh positif signifikan 
terhadap permintaan asuransi.  
Hal tersebut berarti bahwa orang 
yang sudah menikah akan lebih besar 
kemungkinannya untuk melakukan 
permintaan asuransi dibandingkan orang 
yang belum menikah. Seseorang yang 
telah menikah memiliki beban tanggungan 
yang lebih banyak daripada seseorang 
yang belum menikah. Apabila dikemudian 
hari terjadi risiko yang dapat menyebabkan 
kehilangan atas pendapatannya seperti, 
sakit keras, kecelakaan, atau cacat 
permanen. Hal tersebut dapat mengancam 
keberlangsungan hidup keluarga sebab 
orang yang menjadi tulang punggung 
keluarga tidak mampu menghasilkan 
pendapatan untuk memenuhi kebutuhan 





hasil penelitian yang menunjukan jumlah 
responden yang berminat untuk melakukan 
pembelian asuransi didominasi oleh orang 
yang telah menikah yaitu sebesar 75 
persen. 
Selain itu, orang yang telah menikah 
memiliki lebih banyak jumlah 
tanggungannya daripada orang yang belum 
menikah. Penelitian ini menunjukan bahwa 
orang yang memiliki tanggungan, yaitu 
sebesar 78 persen, lebih banyak berminat 
untuk membeli produk asuransi daripada 
orang yang belum memiliki tanggungan. 
Angka tersebut diperoleh dari penjumlahan 
rasio individu yang memiliki satu orang 
tanggungan sebesar 22 persen, individu 
dengan dua orang tanggungan sebesar 33 
persen, dan individu dengan lebih dari 
sama dengan tiga orang tanggungan 
sebesar 23 persen. Hal tersebut terjadi 
karena risiko dapat menimpa siapapun 
baik orang dewasa maupun anak – anak 
sehingga orang yang telah menikah 
memilih untuk mengasuransikan 
tanggungannya agar dapat terhindar dari 
risiko yang mungkin terjadi dimasa yang 
akan datang. Sehingga, seseorang yang 
telah menikah dapat meningkatkan 
permintaan asuransi. 
Hasil penelitian ini mendukung 
penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 
Mahdzan & Peter Victorian (2013) yang 
hasil penelitiannya menyebutkan bahwa 
status pernikahan berpengaruh signifikan 
positif terhadap permintaan asuransi di 
Malaysia. 
 
Pengaruh Social Security Terhadap 
Permintaan Asuransi 
Menurut UU No. 40 tahun 2004, 
jaminan sosial adalah salah satu bentuk 
perlindungan sosial yang diselenggarakan 
oleh negara untuk menjamin warga negara 
dalam memenuhi kebutuhan hidup dasar 
yang layak. Hal-hal yang dijamin terkait 
kesejahteraan sosial seperti kemiskinan, 
usia lanjut, kecacatan, pengangguran, 
keluarga, dan anak-anak.  
Hasil dari hipotesis dua menujukan 
bahwa social security memiliki pengaruh 
negatif signifikan terhadap permintaan 
asuransi. Hal tersebut terjadi karena 
apabila pemerintah menambah fasilitas 
penunjang jaminan sosial yang dapat 
meningkatkan kesejahteraan masyarakat 
sehingga masyarakat merasa lebih 
sejahtera yang berarti bahwa permintaan 
asuransi akan menurun karena masyarakat 
sudah merasa tidak perlu melakukan 
proteksi. 
Salah satu bentuk penanggulangan 
masalah kesejahteraan sosial yang dapat 
dilakukan oleh pemerintah adalah dengan 
meningkatkan kesejahteraan masyarakat 
dengan menambah lapangan pekerjaan 
baru untuk masyarakat. Sedikitnya 
kesempatan masyarakat untuk bekerja 
yang layak membuat masyarakat 
kehilangan sumber mata pencarian. 
Penelitian ini menunjukan pendapatan 
bulanan sebagian besar responden berada 
pada kisaran bulanan sebesar Rp 4.000.000 
sampai dengan Rp 5.999.999. hal ini 
menunjukan bahwa masih banyak 
masyarakat yang pendapatan bulannya 
sedikit di atas upah minimum 
kabupaten/kota (Rahadian, 2019). 
Oleh karena itu, dengan pemerintah 
memberikan kesempatan lapangan 
pekerjaan baru, masyarakat dapat 
mendapat pekerjaan yang lebih layak, 
sehingga hal tersebut dapat mengurangi 
angka kemiskinan dan pengangguran. Hal 
tersebut juga berarti bahwa jaminan sosial 
untuk meningkatkan kesejahteraan 
masyarakat mampu ditingkatkan. 
Peningkatan kesejahteraan tersebut 
berdampak pada permintaan asuransi, 
karena masyarakat merasa sejahtera 
sehingga keinginan untuk membeli 
asuransi mengalami penurunan. 
Hasil penelitian ini mendukung 
penelitian yang dilakukan oleh Gutter & 
Hatcher (2008) dan Eugster et al. (2011) 
yang hasil dari penelitiannya menyebutkan 
bahwa social security berpengaruh 







Pengaruh Saving Motives Terhadap 
Permintaan Asuransi 
Saving motives merupakan motif 
menabung yang dimiliki oleh seseorang. 
Berdasarkan hasil penelitian. Saving 
motives memiliki 4 dimensi yaitu, 
precautionary motives, life cycle motives, 
bequest motives, dan wealth accumulation 
motives (Mahdzan & Peter Victorian, 
2013). 
Hasil dari hipotesis tiga menujukan 
bahwa saving motives memiliki pengaruh 
positif signifikan terhadap permintaan 
asuransi. Berdasarkan dimensi 
precautionary motives, seseorang 
melakukan kegiatan menabung dapat 
disebabkan karena adanya kebutuhan tidak 
terduga yang bisa terjadi dimasa yang akan 
datang. Orang tersebut perlu menyiapkan 
sejumlah dana yang nanti akan digunakan 
untuk memenuhi kebutuhan tak terduga 
yang bisa terjadi kapan saja. Dana yang 
disimpan dialokasikan ke produk asuransi 
dimana produk asuransi memberikan uang 
pertanggungan yang lebih besar daripada 
premi yang dibayarkan sehingga tidak 
perlu merasa khawatir lagi terhadap 
kemungkinan kesulitan finansial dimasa 
yang akan datang.   
Berikutnya yaitu bequest motives 
atau motif warisan, berdasarkan dimensi 
motif warisan, Salah satu tujuan seseorang 
membeli asuransi yaitu untuk 
meninggalkan warisan kepada  ahli 
warisnya. Karena dengan memiliki 
asuransi jiwa, asuransi ini dapat 
diwariskan kepada pihak lain yang 
menjadi ahli waris atau penerima manfaat 
dari asuransi jiwa tersebut.  
Menabung berarti menyimpan 
sebagian pendapatan yang diterima sebagai 
akumulasi kekayaan (wealth 
accumulation). Tabungan yang 
diakumulasikan tersebut dapat digunakan 
untuk memastikan keamanan keuangan 
untuk menghadapi keperluan siklus hidup 
(life cycle motives) yang terjadi dimasa 
yang akan datang seperti, biaya 
pendidikan, biaya kesehatan dan 
sebagainya. Sehingga, untuk memastikan 
keamanan keuangan dimasa yang akan 
datang dengan tujuan mempersiapkan 
keperluan siklus hidup menjadi alasan kuat 
seseorang membeli produk asuransi.  
Produk Asuransi selain menawarkan 
proteksi juga terdapat rider yang dapat 
disesuaikan dengan kebutuhan seseorang 
baik dalam hal pendidikan, kesehatan, 
perawatan aset seperti mobil, motor, 
rumah dan sebagainya. Selain itu, dengan 
membeli produk asuransi masyarakat juga 
setuju bahwa salah satu tujuan membeli 
produk asuransi adalah untuk kegiatan 
investasi. Karena saat ini sudah ada produk 
asuransi yang tidak hanya memberikan 
perlindungan saja melainkan investasi juga 
yaitu produk asuransi unit link. 
Berdasarkan hal tersebut maka saat 
seseorang memiliki motifasi menabung 
yang tinggi maka minat untuk membeli 
produk asuransi akan semakin tinggi juga 
mengingat benefit dari memiliki produk 
asuransi sangat banyak. Hal tersebut juga 
didukung dengan jumlah responden yang 
memiliki tingkat pendidikan tinggi paling 
banyak daripada responden yang memiliki 
tingkat pendidikan rendah. Tingkat 
pengetahuan yang dimiliki responden 
berpendidikan tinggi jauh lebih banyak. 
Sehingga, tingkat pengetahuan terkait 
pengelolaan keuangan seperti motifasi 
untuk menabung juga lebih tinggi daripada 
responden berpendidikan rendah. Hal 
tersebut yang mengakibatkan  permintaan 
asuransi dapat meningkat. 
Hasil dari penelitian ini mendukung 
penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 
Mahdzan & Peter Victorian (2013) dan 
Cuandra & Liani (2019) yang hasil dari 
penelitiannya menyebutkan bahwa saving 
motives berpengaruh signifikan positif 
terhadap permintaan asuransi. 
 
Pengaruh kompetensi perusahaan 
terhadap permintaan asuransi  
Menurut Ulbinaitė et al. (2013) 
kompetensi perusahaan adalah 
kemampuan perusahaan menyediakan 
layanan yang kompeten dan peduli untuk 





hipotesis empat dapat diketahui bahwa 
kompetensi perusahaan berpengaruh 
positif dan tidak signifikan terhadap 
permintaan asuransi. Artinya kompetensi 
perusahaan tidak memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap permintaan asuransi. 
Meskipun perusahaan asuransi 
berkompeten dalam memberikan 
pelayanan dan mampu menyediakan 
produk yang baik serta peduli terhadap 
kebutuhan seseorang hal tersebut tidak 
mempengaruhi seseorang untuk membeli 
asuransi.  
Hal tersebut terjadi akibat dari 
beberapa kasus yang menimpa perusahaan 
asuransi di Indonesia yang menyebabkan 
brand image dari asuransi menjadi buruk 
seperti pada kasus perusahaan PT Asuransi 
Jiwasraya pada tahun 2019 sampai 2020. 
Menurut berita pada website CNN 
Indonesia, (2020) PT Asuransi Jiwasraya 
mengalami gagal bayar sampai dugaan 
korupsi seperti yang dilaporkan oleh 
Otoritas Jasa Keuangan. Penyimpangan 
yang bermula dari tahun 2006 sampai 2019 
banyak terberitakan pada berbagai situs 
berita yang membuat masyarakat merasa 
tidak percaya terhadap perusahaan 
asuransi. Kemudian, kasus yang menimpa 
PT Asabri terkait dugaan korupsi dan 
investasi asal-asalan pada saham – saham 
yang berisiko tinggi. Sehingga dari kasus 
tersebut mengakibatkan kompetensi 
perusahaan asuransi tidak menjadi faktor 
utama dalam permintaan asuransi 
seseorang  (Abdillah, 2020). 
Selain itu, sebagian responden 
dalam penelitian ini juga menyatakan tidak 
tertarik untuk menggunakan produk 
asuransi karena tidak sesuai dengan 
kepercayaan yang dianutnya. Sebagian 
responden juga menyatakan tidak tertarik 
untuk menggunakan produk asuransi 
karena sudah mendapat jaminan dari 
perusahaan tempat responden bekerja. 
Hasil penelitian ini berbeda dengan 
hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Ulbinaitė et al. (2013) yang menyatakan 
bahwa kompetensi penyedia layanan 
asuransi berpengaruh signifikan positif 
terhadap pembelian asuransi.  
 
Kecenderungan Membeli Memediasi 
Pengaruh Kompetensi Perusahaan 
Terhadap Permintaan Asuransi 
Menurut Ulbinaitė et al. (2013) 
kecenderungan membeli merupakan minat 
konsumen yang timbul untuk membeli 
produk yang dirasa bermanfaat, sehingga 
konsumen tersebut akan membeli produk 
atas dasar keinginannya. Hasil pengujian 
hipotesis lima menjelaskan bahwa variabel 
kecenderungan membeli memediasi 
pengaruh kompetensi perusahaan terhadap 
permintaan asuransi.  
Berdasarkan hasil estimasi model 
dapat dilihat pada gambar 2 bahwa 
kompetensi perusahaan tidak berpengaruh 
terhadap permintaan asuransi, kompetensi 
perusahaan akan berpengaruh terhadap 
permintaan asuransi jika melalui variabel 
kecenderungan membeli sebagai variabel 
mediasi. Sehingga, dapat disimpulkan 
bahwa semakin baik kompetensi 
perusahaan, belum tentu akan 
meningkatkan permintaan asuransi jika 
tidak ada kecenderungan dari individu 
untuk membeli asuransi. Hal tersebut 
berarti bahwa kecenderungan membeli 
memediasi pengaruh kompetensi 
perusahaan asuransi terhadap permintaan 
asuransi secara sempurna atau secara 
penuh. 
Hal ini juga dapat dikuatkan dengan 
karakteristik responden pada tabel 1 Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa 75 persen 
atau sebanyak 182 responden adalah 
responden yang sudah berstatus menikah. 
Responden yang sudah menikah memiliki 
tanggungan lebih banyak dibandingkan 
responden yang belum menikah. 
Responden cenderung bersedia 
membayarkan premi asuransi karena sudah 
memiliki tanggungan. Responden yang 
memiliki tanggungan sebanyak 2 orang 
lebih dominan dalam penelitian ini yaitu 
sebesar 33 persen atau sebanyak 80 orang.  
Hal tersebut dinyatakan sesuai dengan 





Hasil penelitian ini mendukung 
penelitian yang telah dilakukan oleh 
Ulbinaitė et al. (2013) dimana dalam 
penelitiannya menyatakan bahwa 
kompetensi perusahaan tidak berpengaruh 
langsung terhadap pembelian asuransi. 
Kecenderungan membeli memediasi 
kompetensi perusahaan terhadap 
permintaan asuransi. Akan tetapi 
berdasarkan penelitian Ulbinaitė et al., 
(2013) menunjukan bahwa kecenderungan 
membeli memediasi pengaruh kompetensi 
perusahaan terhadap permintaan asuransi 
secara parsial. Sedangkan hasil penelitian 
ini menunjukkan bahwa kecenderungan 
membeli memediasi pengaruh kompetensi 
perusahaan terhadap permintaan asuransi 
secara sempurna atau penuh. 
 
KESIMPULAN, IMPLIKASI, SARAN 
DAN KETERBATASAN 
 
Berdasarkan hasil analisis yang 
telah dilakukan oleh peneliti, maka dapat 
disimpulkan bahwa jawaban dari 
permasalahan serta pembuktian hipotesis 
penelitian dari hasil pengujian yang telah 
dilakukan antara lain : (1) Status 
pernikahan seseorang memiliki pengaruh 
positif signifikan terhadap permintaan 
asuransi. Permintaan asuransi oleh orang 
yang berstatus menikah paling banyak 
dibandingkan orang yang belum menikah. 
Dengan demikian hipotesis satu dapat 
diterima. (2) Hasil pengujian hipotesis dua 
membuktikan bahwa social security 
mempunyai pengaruh signifikan negatif 
terhadap permintaan asuransi. Hal tersebut 
berarti bahwa semakin tinggi social 
security yang diberikan oleh pemerintah 
kepada masyarakat maka permintaan 
asuransi akan menurun. Dengan demikian 
hipotesis dua diterima. (3) Hasil pengujian 
hipotesis tiga membuktikan bahwa saving 
motives mempunyai pengaruh signifikan 
positif terhadap permintaan asuransi. Hal 
tersebut berarti bahwa semaki tinggi 
saving motives seseorang hal tersebut akan 
menyebabkan semakin tinggi permintaan 
seseorang untuk membeli asuransi. 
Dengan demikian hipotesis tiga diterima. 
(4) Hasil pengujian hipotesis empat 
membuktikan bahwa kompetensi 
perusahaan  berpengaruh positif tidak 
signifikan terhadap permintaan asuransi. 
Hal tersebut menunjukkan bahwa 
kompetensi perusahaan tidak memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap 
permintaan asuransi, dengan demikian 
kompetensi perusahaan tidak selalu 
menjadi pertimbangan utama dalam 
permintaan asuransi. Sehingga, hipotesis 
empat ditolak. (5) Hasil pengujian 
hipotesis lima membuktikan bahwa 
kecenderungan membeli dapat memediasi 
pengaruh kompetensi perusahaan terhadap 
permintaan asuransi. Hal tersebut 
menunjukkan bahwa semakin baik 
kompetensi perusahaan asuransi dan 
diikuti semakin tinggi pula kecenderungan 
membeli seseorang untuk menggunakan 
asuransi sehingga dapat berpengaruh 
terhadap permintaan asuransi. Sehingga, 
hipotesis lima diterima. 
Berdasarkan pada penelitian yang 
telah dilakukan, peneliti menyadari bahwa 
terdapat beberapa keterbatasan penelitian 
diantaranya sebagai berikut : (1) Peneliti 
tidak dapat mendampingi sebagian 
responden pada saat mengisi kuisioner. (2) 
Kecilnya pengaruh variabel status 
pernikahan, social security, saving 
motives, kompetensi perusahaan terhadap 
permintaan asuransi yang dimediasi oleh 
kecenderungan membeli yaitu hanya 
sebesar 12 persen. 88 persen sisanya 
dipengaruhi oleh variabel lain diluar model 
misalnya trust, risk attitude, financial 
literacy, usia, pendidikan terakhir, 
pendapatan, pekerjaan, jumlah tanggungan 
dan lain – lain. (3) Turunnya kepercayaan 
masyarakat terhadap perusahaan asuransi 
sebagai akibat dari kasus perusahaan 
asuransi membuat masyarakat tidak 
berminat untuk menggunakan produk 
asuransi. (4) Masih rendahnya tingkat 
pembelian produk asuransi di Indonesia. 
Berdasarkan penelitian yang telah 
dilakukan maka saran yang dapat 





lain : (1) Peneliti selanjutnya disarankan 
untuk memperluas wilayah penyebaran 
kuisioner. Tidak terbatas hanya di Gresik, 
Bangkalan, Mojokerto, Surabaya, 
Sidoarjo, dan Lamongan. (2) Peneliti 
selanjutnya dapat menambahkan model 
yang dihasilkan pada penelitian saat ini 
dengan menggunakan variabel lain yang 
secara teoritis berpengaruh terhadap 
permintaan asuransi. Kemudian, bagi 
perusahaan asuransi diharapkan dapat 
memberikan produk dan pelayanan 
asuransi yang terbaik dan berbagai variasi 
produk asuransi karena perbedaan status 
pernikahan seseorang dapat mempengaruhi 
jumlah permintaan asuransi. Sehingga 
perusahaan perlu untuk 
mempertimbangkan hal tersebut dalam 
memasarkan produk asuransinya. Terakhir, 
bagi masyarakat yang akan melakukan 
pembelian asuransi diharapkan untuk 
memilih asuransi yang sesuai dengan 
kebutuhan. Masyarakat diharapkan 
membaca secara cermat polis asuransi 
yang akan dibeli sehingga dikemudian hari 
tidak terjadi hal – hal yang bertentangan 
dengan polis asuransi yang dapat 
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